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Állandóan és gyorsan változó világunkban növekvő figyelmet kapnak a vállalatok hosszú távú 
üzleti kapcsolatai, így van ez Magyarországon is. A tanulmány célja, hogy a hazai vállalkozások 
hosszú távú üzleti kapcsolatainak jellegzetességeit mélyebben vizsgálja. A szerzők az ellátási 
lánc mentén triadikus megközelítéssel éltek, így az elemzést a központi vállalat mind 
beszállítói, mind megrendelői oldalán elvégezték. Az eredmények alapján elmondható, hogy 
mindkét alapvető ellátási lánc kapcsolat esetén három különböző kapcsolati klasztert lehetett 
azonosítani, melyekben keverednek a versenyző és az együttműködő kapcsolati jellemzők. Ez 
ellentmond annak a hagyományos megközelítésnek, mely szerint egy üzleti kapcsolat vagy 
versenyző, vagy együttműködő jellegű. Eredményeink azt mutatják, a hazai gyakorlatban is 
jelen vannak a kevert (ún. koopetitív) kapcsolatok. 
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Bevezetés  
Állandóan és gyorsan változó világunkban növekvő figyelmet kapnak a vállalatok hosszú távú 
üzleti kapcsolatai, így van ez Magyarországon is. A tanulmány célja, hogy a hazai vállalkozások 
hosszú távú üzleti kapcsolatainak jellegzetességeit mélyebben vizsgálja. A hagyományos üzleti 
kapcsolatok (így a versenyző és az együttműködő kapcsolatok) mellett a koopetitív kapcsolati 
lehetőségeket is vizsgáljuk. 
Az ellátási lánc irodalomban számos diadikus (pl. megrendelő - beszállító) kapcsolati fókusszal 
rendelkező kutatás lelhető fel. Sokan ugyanakkor hangsúlyozzák, hogy az üzleti kapcsolatok 
dinamikája ebben a diadikus megközelítésben nem vizsgálható, ehhez minimálisan a hármas 
kapcsolatrendszerek (ún. triádok) vizsgálatára van szükség (pl. beszállító, központi vállalat és 
megrendelője) (Choi - Wu, 2009; Li – Choi, 2009). Tanulmányunkban mi is ez utóbbi 
álláspontot követjük, és triadikus szemléletben a központi vállalat legfontosabb beszállítója és 
megrendelője közötti kapcsolatot vizsgáljuk. 
Mandják és Durrieu (2000) a vevői elvárások 3 szintjét különböztetik meg. Ezek az ún. 
tranzakció szintű (pl. adott termék/szolgáltatás beszerzésével kapcsolatosan), az ún. kapcsolati 
szintű (pl. innováció), és az ún. hálózati szintű elvárások (pl. adott beszállítón keresztül a 
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hálózat más szereplőivel kapcsolatos üzleti információ szerzése). Ezeknek az elvárásoknak 
meghatározó szerepük van az ellátási lánc központi vállalatának kapcsolati menedzsmentje 
szempontjából. Tanulmányunkban ezeket az elvárási szinteket vizsgáljuk. Célunk, hogy 
azonosítsuk a különböző gyakorlatok mellett fellelhető különböző kapcsolattípusokat. 
 
Módszertan és kutatási eredmények 
Tanulmányunk a Budapesti Corvinus Egyetemen működő Versenyképesség Kutató Központ 
által 2013-ban végzett kérdőíves felmérés adatbázisát használja. A 300-as mint 83%-a tartozik 
a kis- és közepes vállalkozások közé. A válaszadók többségében a kereskedelemben (20%), a 
gépgyártás területén (15,3%), szolgáltatóiparban (14,7%) és élelmiszeriparban (11%) 
tevékenykednek (Csesznák – Wimmer, 2014). Statisztikai elemzéseinkhez az IBM SPSS 22 
programot használtuk, elemzéseinket a központi vállalat mindkét kiemelt kapcsolati (beszállítói 
és vevői) oldalán elvégeztük. 
Első lépésben kiválasztottuk azokat válaszadókat, amelyek rendelkeznek hosszú távú 
szerződésekkel. Beszállítói oldalon 214 vállalatot, megrendelői oldalon 218 vállalatot találtunk. 
Ezt követően főkomponens analízist végeztünk arra vonatkozóan, hogy kiderítsük, milyen okok 
rejlenek a hosszú távú szerződés megkötése mögött. Adott változók faktorelemzésre való 
alkalmasságát mind a Kaiser – Meyer - Olkin féle kritériummal (Nunnaly – Bernstein, 1994), 
mind Cronbach Alpha mutatóval teszteltük. 
A faktoranalízis elvégzése után (az egyes kapcsolati típusok mögött álló faktorok feltárása 
céljából), klaszter analízist végeztünk, hogy az üzleti kapcsolatokról eltérő módon gondolkodó 




A hosszú távú beszállítói kapcsolatok esetében 2 kapcsolati faktort azonosítottunk látens 
változóként. Értelmezésünk szerint az első látens változó megfeleltethető a tranzakciós , míg a 
második faktor a kapcsolati szintű vevői elvárások elméleti konstrukciójával. 
További elemzéseinkhez az egyes faktorokhoz tartozó azon változókat használtuk fel, melyek 
a legmagasabb faktor értékkel rendelkeztek. Ilyen változók voltak: (i) a stabil ellátás, mely a 
tranzakciós várakozásokhoz kapcsolható, (ii) a potenciális radikális innováció, mely a 
kapcsolati várakozás fontos eleme. Ezek segítségével klaszterelemzést végeztünk. 
Összességében elmondható, hogy a válaszadók egyrészről a klasszikus kompetitív előnyök (ez 
a jelenség köthető a verseny jelenségéhez), másrészt az összetettebb módon megvalósítható 
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előnyök miatt (ez a jelenség kapcsolható a partnerek közötti hosszabb távú együttműködéshez) 
kötnek hosszú távú szerződéseket partnereikkel. 
A K-közép klaszterelemzési módszerrel kapott eredményünk azt mutatta, hogy beszállítói 
oldalon 3 jól elkülöníthető vállalatcsoportot lehet azonosítani, és ezek a csoportok eltérően 
gondolkodnak beszállítóikkal való hosszú távú kapcsolataik menedzsmentjéről. Három kérdés 
köré csoportosítottuk a válaszadókat (minden esetben a kérdést a 3 évvel korábbi és jelen 
állapotában is kérdeztük): 
- „Kérjük, jelezze, hogy legfontosabb beszállítói kapcsolat kialakításához és 
fenntartásához három évvel ezelőtt milyen mértékű kapcsolat-specifikus (kizárólag az 
adott szállítóhoz kötődő) befektetés volt szükséges a vállalatnál? Kérjük azt is jelezze, 
hogy jelenleg hogyan alakul e befektetések mértéke!” Ez a kérdés 5 al kérdést tartalmaz 
az egyedi, sajátos beruházásokkal kapcsolatban (Bensaou, 1999), ezek az emberi 
erőforrás, speciális eszközök, új procedúrák, új telephely, egyéb beruházások (ez utóbbi 
esetben a válaszadónak meg kellett neveznie a kategória tartalmát). A kapcsolat-
specifikus beruházásokat nehéz más kapcsolatba áthelyezni annak speciális jellemzői, 
tulajdonságai miatt, így jól leírja a partnerek egymás közötti elkötelezettségének 
mértékét (Håkansson – Ford, 2002). 
- „Kérjük, jelezze, hogy milyennek értékeli kiemelt/legfontosabb vevői kapcsolatában az 
alábbi tényezőket a megrendelő részéről!” A kérdésben tehát a társas kötelékek 
különböző dimenziói kerültek fókuszba, így például a közös célok megléte, a lojalitás, 
a bizalom, az együttműködés, a bizonytalanság szintje, az elkötelezettség mértéke, 
kölcsönös függőség mértéke, a személyes kapcsolatok erőssége, stb. Ez a kérdéskör az 
ARA modell szerint a partnerek közötti társas kötelékek elméleti körébe tartozik 
(Håkansson - Shenota, 1995). 
- „Véleménye szerint mikor értékes egy adott beszállítóval való kapcsolat?” Ehhez a 
kérdéshez számos válaszlehetőség tartozik, mint például a megbízhatóság, a jó hírnév, 
hozzáértő emberek, a folyamatos fejlesztés lehetősége, a beszállító különleges 
szaktudása, beszállító őszinte, stb. Ez a harmadik kérdés összhangban van Ulaga – 




1. ábra: Beszállítói kapcsolatok menedzsment gyakorlatok portfóliója 
 
 
Forrás: Versenyképesség Kutató Központ 2013-as adatbázisa alapján saját számítások SPSS-ben, 2017 
 
Az 1. ábrán látható, hogy az első kapcsolati menedzsment típushoz tartozó vállalatok köre (az 
ábrán kékkel jelölve) érzékenyen reagál kiszolgáltatott helyzetekre, új telephely létrehozására, 
új eljárások kialakítására és emberi erőforrás kérdések kezelésére. A másik végletet mutató 
csoport (szürkével jelölve az ábrán) beszállítóját annál értékesebbnek, fontosabbnak ítéli, minél 
különlegesebb tudással rendelkezik, magas termékminőséget garantál, minél magasabb 
képességgel rendelkezik adott termék megújításával kapcsolatban, más kapcsolatokba is 
transzferálható innovációra képes és jó szakemberekkel rendelkezik. A köztes csoport 
(narancssárgával jelölve az ábrán) kötődik legkevésbé a beszállítójához, a csoporthoz tartozó 
vállalatok két fontos területet említettek, ezek a korrekt ár és a beszállító megbízhatósága. 
Mindhárom csoportból elmondható, hogy a társas kötelékek és a kapcsolati jellemzők 
fontosabbak a kapcsolat-specifikus beruházások aktuális szintjénél. 
 
Megrendelői kapcsolatok 
A megrendelői kapcsolatok esetében is a korábbiakban feltett kérdések szerepeltek, 
természetesen ezúttal a megrendelőre vonatkozóan: 
- „Kérjük, jelezze, hogy legfontosabb megrendelői/vevői kapcsolat kialakításához és 
fenntartásához három évvel ezelőtt milyen mértékű kapcsolat-specifikus (kizárólag az 
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adott vevőhöz kötődő) befektetés volt szükséges a vállalatnál?  Kérjük azt is jelezze, 
hogy a jelenleg hogyan alakul e befektetések mértéke!”  
- „Kérjük, jelezze, hogy milyennek értékeli kiemelt/legfontosabb vevői kapcsolatában az 
alábbi tényezőket a megrendelő részéről!”  
- „Véleménye szerint mikor értékes egy adott vevővel való kapcsolat?”  
 
2. ábra: Megrendelői kapcsolat menedzsment gyakorlatok portfóliója 
 
 
Forrás: Versenyképesség Kutató Központ 2013-as adatbázisa alapján saját számítások SPSS-ben, 2017  
 
A klaszteranalízis eredményeképpen a megrendelői oldalon is három jól elkülöníthető csoportot 
azonosítottunk, ezt mutatja a 2. ábra. Az első csoport (kékkel jelölve az ábrán) tartja fenn a 
legszorosabb kapcsolatot a megrendelőjével, a legmagasabb értékeket a megbízhatóság és az 
őszinteség értékei kapták, de az együttműködés lehetősége és az alkalmazottak kompetenciája 
is kulcsfontosságú a csoporthoz tartozó vállalatoknak. A második csoport (narancssárgával 
jelölve az ábrán) tagjai kötődnek legkevésbé a megrendelőjükhöz (a másik két csoporthoz 
viszonyítva) annak ellenére, hogy a megbízhatóság és a hitelesség kapták a legmagasabb értéket 
az egyes paraméterek közül. A kommunikáció és a megrendelő speciális tudása kapták a 
legkisebb értékeket, így ezek a legkevésbé fontos értékek az ehhez a csoporthoz tartozók 
számára. A harmadik csoport (szürkével jelölve az ábrán) az első két csoport között helyezkedik 
el minden paraméter tekintetében. Ez a csoport jelent egyfajta átmeneti csoportot, amely 
kevésbé elkötelezett a megrendelője felé, mégis komplexebb kapcsolatokkal rendelkezik a 
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másodikként bemutatott vállalatcsoport tagjainál. Általában elmondható, hogy a vizsgált 
kapcsolati jellemzők ezen csoport tagjai esetében a legkiegyensúlyozottabbak. 
 
Triadikus szintű kapcsolati analízis 
A vertikális ellátási triádot tekintve (beszállító – központi vállalat – megrendelő közötti 
kapcsolati rendszer) elmondható, hogy a szavahihetőség az egyik legfontosabb értéket képviseli 
a központi vállalatok számára mind a beszállítói, mind a megrendelői oldalon. Ez a jellemző 
kapta a legmagasabb értéket. Az is megfigyelhető, a hosszú távú kapcsolatok a megrendelői 




Tanulmányunkban a magyarországi vállalatok hosszú távú kapcsolatait vizsgáltuk a 
Versenyképesség Kutató Központ adatbázisa alapján. Célunk az volt, hogy összevessük a 
szakirodalom által hagyományosan tárgyalt versenyző vagy együttműködő kapcsolatokat a 
komplexebb koopetitív kapcsolattípusokkal. Az elemzés alapján elmondható, hogy a klasszikus 
modellek a gyakorlatban sokkal inkább keverednek, így utat engedve egy új jelenség, a 
koopetitív kapcsolat menedzsment felé. 
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